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ア メ リ カ生 保 業 に お け るGeneraI
AgencySystemの生 成 に つ い て
田 村 祐 一 郎
1は し が き
「黄 金時代」 と称 され る1860年代は,確 かに,ア メ リカ生保業の歴 史に
おいて も稀 な,急 激な発展 の時代で あった。若 干の数字を拾 ってみ るに,業
界全体 の保有契約高は,1860年末 の2億500万 ドルか ら1870年末 の20億
2,300万ドルへ,ま た新契約高 も3,560万ドルか ら5億8,800万ドルへ と増
加 したのである。 かか る急激 な発展 の決定的要 因 と して,こ の時期に,広 範
な市民 層に立脚す る広大 な市場 の成立 した ことをあげ ることがで きる。すで
に1840年代に,産 業革命 の進展 に伴 う経 済社会 の変革に よ り,生 保市場は,
都市 の商人層に基 盤をお き,そ の特 定 のニー ドに対応す る,い わば 「危険保
障的性格」か ら,自 己の労働力以外に頼 るべ きものを もたない市民 層の 「生
くの
活一家族保障的性格」へと構造変化を生 じていた。南北戦争および北軍の勝
利に よる市民社会の成立一産業資本主義の確立は,か かる変化を決定的に押
し進め,近 代的生保市場を成立させたのである。さ らに,鉄 道を初め交通の
発達は,生 保会社の旺盛な拡張意欲と相倹って,こ の年代の末には,一 応,
全国的市場を成立 させたものとみてよいであろ う。
生保市場の変革および急激な発展により,生保業に重大な変化が生 じた。
まず,60年代における 目覚 ましい発展は,多 数の泡沫会社を 参入せ しめた
し,ま た,こ れ ら泡沫会社の不健全な経営および市場の性格の変化は,州 当
局による生保監督を本格的に開始 させ るに至った。 さらに,既 存の生保会社
(1)拙稿 「生保 相互会社 と 企業者 」r保険学 雑誌』第449号(日 本保険 学会,1970
年8月)47ペ ー ジ以下.
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は,次 第に激化す る競争の圧力に対処す るため,保 険料手形の使用や高配当
政策を,一 段 と活発化せざるをえなかった。他方,死 亡表の改訂,配 当方式
の変化(とりわけ利源別配当),契約条件の寛大化等,保 険技術の合理化がこの
年代に開始されたことにも,注 目すべきである。技術の合理化は,競 争にお
ける有利な地位の確保を,ま た監督当局の要求 と外部か らの生保批判へ答え
ることを 目的と していたが,も とより,生保市場の変革が最も根源的な要素
であった。 か くて,1860年代が アメリカ生保業史に 重大な地位を占めるこ
とは明らかであろ う。
市場の拡大と飛躍的発展は,生 保経営に対 しても,大 きな影響を与えた。
本稿は,経 営組織の形成 と管理の体系化,と りわけ外野活動について,若 干
の整理を施すことを 目的 としている。 以下の論述は,ま ず 本社組織の形成
を簡単にのべ,次 に,40年代か ら50年代における外野活動を要約 し,そ し
て最後に,GeneralAgencySystemの生成を論ずる,と い う順序がとられ
る。
皿 本社経営組織の形成
1860年代の急速な 発展に より,生 保会社の経営規模は 著 しく拡大 され,
それに伴って,外 野のみな らず 本社(homeoffice)にも 経営組織が形成 さ
れ,ま た,い わゆる経営者支配体制の成立をみ るに至った。
まず,本 社の経営組織か らみてゆ くことに しよう。生保会社が小規模かつ
地方的であるとき,全 ての管理活動および業務活動は,ご く少数のスタ 。フ
(2)
に よ り遂行 され る。MutualLifeを例に とれば,創 業時か ら1848年頃 まで,
社長 とご く少数 の職員(clerk)が,代理人 の補充や彼 らとの連 絡,あ るいは
保険 証券 の発行,保 険料 の受領,保 険 金の支払 といった業務活動 を行なって
いた。但 し,ア クチ ュア リー,診 査医(medicalexaminer)および法律顧問
(counse1)は,専門家を雇用す るか,ま たは外部 のものへ委託 していた。経
(2)C】ough,S・B"ACenturツ(ゾ ・4mericanL吻Insurance,NewYoτk,1946,
pp.34,107-109,
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営規模の拡大は,次 第に職員数を増加させ,そ れに伴ってこれ ら業務活動の
分化を,ま た管理活動 とそれ らとの分離を促す。1868年,MutualLifeの本
社には,社 長,副 社長を含む55名の職員が雇用されていた。そ して1870年
には,本 社組織の改革が行なわれる。組織図によれば,社 長,副 社長および
セクレタリーか ら成る最高経営層が,ま たその下位組織 として,職 能毎に分
割された10の執行部門がおかれることになった。 この組織図は,本 社業務
(3)
の拡充 お よび職員数の増加に応 じて,時 折改変 されてい ったが,し か し,基
本構造 は,1870年に比べ,何 ら変化 していない。
管理活動 と業務活動 の分離は,委 員会制度 と して現象 した。相互会社 の場
合,最 高の意思決定機関 と して,BoardofTrusteesがおかれ ているが,こ
の構成 メンバ ーが,各 委員会を構 成 した。MutualLifeでは,1870年まで
に,六 つ の委員会が 設 け られ,20世 紀初頭 まで 存続す る。 これ らの委員会
は,各 執行部門に対応 した ものであ り,そ れ ぞれ の分野について,最 高経営
層 の補 佐,政 策の決定 そ して各部門 の監督 とい う任務が課せ られていた。
委 員会 制度 は,当 時,大 規模 の生保会社 では一般 的に採用 されてい った も
の と思われ る し,ま た,1860年代 の発展 を契機に,経 営組織 の形成 がみ ら
れ るに至 る。 したが って,1870年までの ア メリカの企業 に おいて,地 方的
性格 を脱す ることに よって,管 理 とい う問題 がは じめて生 じたのは,鉄 道 会
(4)
社 と運河会社であるとの経営史家の叙述に,生 保会社を追加 しなければな ら
ないであろ う。 しか しなが ら,委 員会制度が組織図に明確に記載 されたこと
乏,そ れが現実に,ど の程度まで有効に機能 したか とい うこととは,別 の事
柄である。 これは,次 の点に関わって くる。
相互会社なる企業形態は,そ れが地方的で小規模である限 り,経営支配権
は必 らず しも安定 していない。このことは,初 期の相互会社における多 くの
内紛が示 している。 しか し,経営規模が拡大 し,また地方的性格を脱 し,全
(3)fbid,,p.197f.
(4)chandler,A.D.,Jr.,StrategyandStrueture,ChaptersintheHistory('fthe
JndustrialEnterprise,Mass・,1962・P・2:三菱 経 済 研 究 所 訳 『経 営 戦 略 と組 織 』
1965年,35ペ ー ジ,
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国的市場の成立をみ るに至ると,委 任状方式に よる支配手段の発見と共に,
経営者の支配権は,き わめて強固となり,い わば体制 として成立する。つま
り,相 互会社の経営者は,つ ねに多数の委任状を保持 し,ト ラステ ィーズの
選挙にさい して投ず る用意があるし,他方,保 険加入者側の投票への関心が
きわめて薄いこと,及 び全国へ散 らば る多数の保険加入者か ら,経営者以外
のものが委任状を集めることは,実 質的に不可能 となるか らである。 したが
って,ト ラステ ィーズが経営者を選任するという,本来の支配構造は,ま さ
に逆転 して しまうわけである。か くて,相 互会社が大規模に,か つ地方的性
格を脱するに至ると,経 営者支配体制は,き わめて強固なものとなる。その
時期は,既 存の相互会社では,こ の年代とみて よい。委員会制度も,こ のよ
うな状況下においては,各 部門の監督,政 策の決定も 実質的には 行なわれ
ず,最 高経営層を単に補佐 し,あ るいは形式的承認を与えた り,精 々,勧 告
(6)
を行な うにす ぎな くなる。
60年代の生保業は,一 方では 本社組織 の形成,と りわけ委員会制度 とい
う注 目すべ き経営管理 制度を生み 出 したが,し か し,他 方では,経 営者支配
体制の成 立 と共に,形 式的存在 と化 して しま う。1870年以降,寡 占化の進
行 と共に,い わゆ る``BigThree"の委員会は,全 く形骸 と化す。それは,
単 な る 事後 承認機関か,あ るいは 全 く無視 され る 存在 となってゆ くのであ
る。
皿1840-50年代 に お け る外 野 管 理
(1)初期に おけ る外野管理
1843年のMutualLfieの創 立以来,生 保業 は販売活動 におけ る代理人 の
重要 さに気付 いていた。 しか し,生 保 の先進 国 イギ リスにおいて外 野組織は
(5)Hendrick,BJ.,Thestorツoゾ1"ifeI廊 祝γ鰯 ごβ,NewYork,1907,PP.81-84,
94_98.
(6)Cf.North,D.,EntrepreneurialPolicyandIn七erna10rganizationinthe
LargeLifeInsuranceCompaniesattheArmstrongInvestigationofLife
Insurance,Exうloratiひ,KginEn〃epreneurialHistopty,voLV(1952-53),p.139f.
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必 らず しも発展 していなか ったか ら,ア メ リカ生保業 は,自 ら試行錯誤の過
程 を経ねばな らず,外 野組織 と してGeneralAgencySystemが成立す るの
は,漸 く1860年代中葉 の ことで ある。 そ こで,ま ず1843年か ら60年に至
る期間につ いて,外 野活動 を簡単 にみてお くことに しよ う。
1840年代では,生 保 その ものが 未 だに充分に 知 られていなか ったか ら,
生保業 は 「販売」を 行 な うまえに,ま ず 「教育」 を 行なわねば な らなか っ
た。 したがって,新 聞広告や パ ンフレ ヅトの配布等 に も相 当の比重をかけ る
必要が あ った し,代 理 人の補充 ・教育 ・訓練について も,模 索 の段階に留 っ
た。そ こでは,到 底,組 織 といえる よ うな ものはなか った し,代 理人 の補充
や処遇 も,ケ ース ・バ イ ・ケースで決定 され ていたのであ る。 したが って,
一 部の有 力な代理人が優遇 され ,ま たそれにふ さわ しい成績 をあげていたの
に対 し,他 の大部分の代理 人は,そ の もの と して活 動す ることは殆ん どなか
(7)
っ た 。 前 者 の場 合,特 定 の テ リ ト リー,sub-agentsの指 名,そ して 経 費 の
(8)
本社 負担 とい った,今 日の9eneralagentsと同 じ権限を 付与 され ていた。
但 し,当 時で は,例 外 にす ぎない。 しか し,生 保経営で はな く,代 理 業に
「機会」 を見出す ものがすでに 出現 していた ことに注 目すべ きであろ う。
さて,初 期 の生保経 営者 は,諸 条件 の厳 しさか ら代理 人を採用せざ るをえ
なか った し,ま た,そ の有効性 をす ぐに理解 した。 したが って,競 争の激 化
と販売活動 の活発 さは,代 理 人の増 加をもた らした。 「1848年か ら58年 ま
での間に,代 理人 の数 は 急速に増加 した。 彼 らの活動は 広 い地域へ分散 さ
れ,ま た熱心に 行 なわれたか ら,彼 らに対す る 嫌悪感が生 じた。 この時期
にrど こにで もい る生保 代理 人』の神話が始めて現実に根をおろ した のであ
(9)
る 」。1850年 代 に お け る 代 理 人 の 数 は,業 界 全 体 に つ い て も,ま た 個 々 の 会
社 に つ い て も 全 く デ ー タ を 得 られ な い 。 しか し,こ の 引 用 文 は 信 頼 し う る で
あ ろ う。 例 え ば,NewYorkLifeで は,創 業 二 年 間 で 約 斗0人 を,ま た1850
(?)Stalson,J.o.,MarketingLifeI・nsurance:1tsHistorツ伽America,cambridge,
1942,chap.VIII&IV.
(8)Ibid.,PP.159-160,192・381・
(g)1ゐ表孟,pp.267-8.
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(10)
年 に は73人 を代理人に指名 していた。1860年に は この数は241名へ増加 し
(11)
たのである。 おそ らく,こ のような 急激な増加が 一般的であったと思われ
る。
代理人の重要 さの認識およびその数の増加は,し か し,直 ちに外野組織 の
確立 と管理の体系化へ 結びついたのではない。 まず,1850年の時点で,本
く　ラ
社に外野活動を 総括す る部門は 存在 していない。 生保会社は,未 だ小規模
で,か つ地方的性格を脱 し切 っていなかったか ら,少数の本社 スタ ヅフで外
野活動 も充分に処理することができた。代理人の補充 も,い わば伝統的な方
法で行なわれていた。 例えば,他 の分野ですでに 名声を得ている人を 指名
(13)
し,あ るいはその紹介 とか 募集広告により代理人志望者を 集めていた。 ま
た,こ の場合の補充は 「選択」ではない。つま り,経営者は 「どのような種
類の人々が必要か,明 確に理解 していた。 彼 らは,そ のような 人々を見付
け,雇 用 しようと試み,そ して しば しば この仕事を うまく果た した。 しか
　 　 　 　 　 　
し,彼 らが行なわなか った ことは,適 格でない人 々の雇用 を拒絶す ることで
あった。 ……適否を問 わず,彼 らの基準 にあわない よ うな人 々を,仕 事 を求
め る人 々を全て,雇 い入れ る傾 向が あった。 これは,選 択ではない。 ま さ
(14)
に,単 なる補 充(plainrecruiting)であ る」。
代理人 の補充 が以上 の ようであれば,当 然,そ の訓練,教 育 も組織 的に行
なわれ る筈 はない。む しろ,逆 に代理 人が販売実践 を通 じて経験 か ら学び,
(15)
あるいは各種の出版物か ら知識を習得することを期待されていた。会社は,
時折,代 理 人のため の 「教 材」 を 発行 していたにす ぎなご響1848年,Con-
necticutMutualのBoardofTrusteesが 同 社 の 代 理 人 の リス トを 作 成 す
⑩Hudnut,J.M.,5伽i一 α 吻 観 ゴαJHistoryqノ ずゐβNewyo鋭L吻 乃tsurance
C∂m砂any,1845-18ρ5,NewYork,1895,pp.30,32.
(11)Stalson,ψ.cit.,p.290.Table12.
(IZ1配 鳳,P.237£
(13}Ibid.,pp.171-3,240-9,355-6.
αの 乃id.,pp.357-8.
(15,)1bid.,PP.177-9,294f.
(1Φ1乙雇'd.,pp.251-4.
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く　　　
る よう,ア クチ ュア リ ・ー一へ 命 じた こ とは,40年 代 に おいて,外 野管理が無
秩序に行なわれ,そ の実態 さえ 正確に 把握 していなか った ことを 示 してい
る。
さ らに,60年 代前半 まで,一 定 の書式を もった 代理契約 は 知 られ ていな
い。一般的に,会 社 と代理人の契約 関係は,口 頭で表 明 され た り,あ るいは
(18)
書簡 の形で協定 されていた。 それ故,1859年Mutua1Lifeのトラステ ィー
ズは,「 当社 の代理 人に対す る 責任 の正確かつ完全な範囲」につ いて情報 を
(且9)
求 めたのであ る。 この ことは 「この期 間の指名が,法 的に ル ーズに解釈 され
く　
ていた こと,そ れ は種 々な,関 連 した文書の中に含 まれていた こと」を示 し
ている。つ ま り,会 社 と代理人 の契約 は,ケ ース ・バイ ・ケースで決定 され
ていた。
以上 の ような実態 か ら,様 々な弊害が生 じてきた。一つ は,き わめて悪質
な代理人 の出現であ る。彼 らは 「保険 をえ るためにな ら,何 で もす る」 よう
な人 々と して,あ るいは,「『合法的範 囲内で』詐欺 を行な うことを,最 高次
の徳 行 とみなす ……あの得たい の知れ ない人 々(nondeseriPt)」と して,当 時
(21)
の業界紙に描写 されている。 また,生 保会社は同一地域で複数の代理人を指
名 していた。 やはり業界紙によれば,「古い会社 の代理人達には,も う一つ
の競争相手がいる。……つまり,今や一般的に採用されている,大 きな都市
で もう一人の代理人を指名するというシステムのことである。 もし,会社が
代理人の成功に不満であるな ら,そ の代理人を排除すれば よいのであって,
(22)
もう一人を 指名す るな どは,最 悪の 方針 と いわねば な らない」。 さ らに,
く　 　
"twisting"は
,こ の 時 期 に 発 生 し た も の で あ る 。 さ て こ の よ う な 弊 害 は,
生 保 会 社 が 代 理 人 の 無 秩 序 な 増 員 を 行 な い,他 方 で は 充 分 な 訓 練 も 教 育 も 施
(17》Ibia.,P.241.
agIbid.,pp.161-2,385.
(19)乃づ紘,p.385.
⑳1bia.,pp.385司6.
⑫1)ibia,,PP.264-5,268.
㈱ 乃 鉱
㈱Md.,p.265.
210 商 学 討 究 第22巻 第2・3号
さず,ま た,契 約関係が曖昧であるとい う,当 時の外野管理の実態を反映 し
ている。
(2)外野問題に関す る認識の深化
規模の拡大および地方的市場か ら全国的市場への発展は,上 述の如 き外野
管理の欠陥を露呈するに至る。生保会社は,こ のような状況下において,ま
ず外野組織の実態の究明及びその是正策を求めた。最 も早い例 として,1849
年,NewYorkLifeが,代理人に関する特別委員会を指名 し,一万 ドルの
調査費を割当て,外 野組織の 実態の究明を 企てたことを あげることができ
く　の
る 。 ま た,1853年 に は,MutualLifeでも外 野 委 員 会(AgencyCommittee)
に よ る 調 査 と勧 告 が 行 な わ れ た 。1855年に はMutualBenefitも同 様 の 活 動
(25)
を行なっている。これ らの例は先にものべた如 く,40年代か ら50年代初期
へかけて,外 野管理が無秩序に,非 体系的に行なわれ,そ の実態さえ正確に
把握 されていなかったことを示す。そ して,こ れ らの会社は,調 査をきっか
けに,代 理人の重要さを改めて認識 し,体系的組織への道を模索 し始める。
く　の
そ こで,MutualLifeによる調査 を紹介す ることに しよう。
外 野委員会は,会 社の諸記録 を検討 した のち,「当社 の成功は,主 と して,
信頼 しうる 代理人 の精力的な 努力に負 う」 と 代理 人を 高 く評価 してい る。
「生保 は,も ともと個 人的勧誘に よ りそ の長所 な り利点 についての注 目が喚
起 されねばな らない,と い う性格 を もつ。わが 国ではいろいろな職業 の人に
よ りこれが行なわれて きたが,し か し,一・般的にい って,生 保が注 目された
ことは殆ん どない。 生保 は説 明されねばな らないので ある。そ して,契 約 の
申込 み と 医的診査 に伴 う 小 さな困難は,〔加入 申込者側 の〕遅疑 の習慣 に負
けて しま う。 これ らは,充 分な報 酬に刺激 され た代理人 の努力を得 られない
な ら,ど うして行 なえるで あろ うか。広告 とパ ンフ レ ッ トの配布は,な る程
有 効であ る。 しか し,そ れ らは代理 人の手 中にあ って,彼 の議論 を助け,そ
⑳Hudnut,op.6砿p.33.
㈱Stone,M.E,Since1845,AHistory(ゾ ≠加MUtualBeuefitLifelnSMrance
Company,1846-1946,Hartford,1946,pp.45-7.
㈱Stalson,oコ う.cit.,pp.260-3,383」塾.
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の立場を支えるときにこそ,最 も有用である」。 か くて,生 保の性格 と代理
人の有効性,そ して広告の位置づけが,明 確に把握される。ちなみに,本 社
側に広告の価値に関 して懐疑が生 じ,逆に代理人の側へ熱意が生まれてきた
(27)
のは,こ の時期であ った。
委 員会 は,代 理人に よるperson-to-personsellingの有用性 を,数 字 に よ
って証 明 してい る。 それに よれば,1843年か ら53年 までに発行 された保険
証券 の うち,本 社 が直接に発行 した,つ ま り代理 人の手を通 さなか った もの
は,16%に す ぎず,他 は ニュー ヨークのGeneralagent,JohnCJohns七〇n
に よる17%,他 の``cityagents"の5%,そして"countryagents"60%
であ った。 また,失 効,保 険金請 求等につ いて,``countryagen七s"発行 の
保険証 券は,本 社 発行分に比す れば,い ずれ も良好であ った。つ ま り,質 量
共に,前 者 がまさっていたのであ る。か くて,報 告書は結論 部分において,
当社 の契約高 を増 加させ ることは適切 であ ること,代 理 人に よ りそ の 目的は
最 もよ く果 たされ ること,そ して代理 人は 「国中致 るところで」雇用 され る
べ きことを指摘す る。
しか しなが ら,代 理人の全 てが有能であ ったわけではな く,そ の成績に は
「大 きな差があ った。 しか も,そ の差 は,立 地条件 の如何に よるのではな く,
代理 人の能力 と努力に よる」。 そ こで優秀 な代理人 の確保 のため,二 つ の勧
告が 行なわれ る。第一 は,「手数料 率の引 き上げ」であ り,そ れに よって 「充
分 な資質を もち……彼 らに課 せ られた義務を真剣に果たすで あろ う代理 人」
を確保 しうる。 第二に,代 理人 の 「適切 な選択を行な うために」「この国の
様 々な地域 を訪れ,地 域社会 へ直接に本社 とその利点 を売 り込 む ことに よ り
生保問題への関心を 目覚めさせ,そ れにより主業でなくとも圭な仕事の一つ
とす る意思 を もつ代理 人の確i保を可能 とす る,と い う特殊 の義務 を課せ られ
た」GeneralAgen七の指名であ る。 後者 は,当 時,TravehngAgentsと一
般 に呼称 されていた。 この勧告は,重 要 な意味を もつ。 まず,適 切 な代理人
⑳1bid.,p.270。
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を選択 し,そ の活動をひ きだす ために,金 銭的報 酬 一手数料率 の引き上 げが
不可欠だ との認識 であ る。1850年代では,手 数料 率はほぼ 一定に留 まった
が,1860年以降か ら1906年の``ExpenseLimitationLaw"の制定 まで,
絶 え間ない手数料率 の引き上 げが行なわれ るので ある。
第二 に,代 理人 の選 択 と監督訓練 のために"TravelingAgent"が雇用 さ
れた ことであ る。 これは,40～50年代の無秩序 とGeneralAgentの段階 と
の中間に位置 してい る。つ ま り,MutualLifeは,非体系 的な外野管理 お よ
びそれ か ら生ず る非能率 と弊害 を傍観 していた のではな く,少 な くとも,優
秀 な代理 人の確保 と,指 名ずみ の 代理人の 教育 ・訓練 のために,こ の方法
を,つ ま りTravelingAgen七を採用 しようと した。 これ は,一 般 に,本 社
か ら地方 へ派遣 され,各 地に外 野組織 を築 きあげ,ま た,指 名ずみ の代理 人
を援助 し,教 育 ・訓練す ることを 目的 と していた。MutualLifeが勧告に従
(28)
って,こ の年 にH・H・Hydeを 指 名 したのが 最 も有 名な ケースであ る。 ま
(29)・(30)
た,MutualBenefitやNorthwesternMutual等も,こ の 指 名 を 行 な っ て
い る し,NewYorkLifeの1849年 の 特 別 委 員 会 も,こ の 種 の も の で あ っ た
(31)
と思 われ る。 このTravelingAgentsは,それ な りの効果 をあげ た ようでは
あ るが,し か し,き わめて不定期 に行 なわれ るにす ぎなか った し,し か も,
新 しい代理 人の補充者,あ るいは指名ず みの代理人 の監督者,教 育者であ る
(32)
よ りむ しろ,彼 自身が セールス マンであった。 したが って,自 ら限界を も
ち,上 述の如 き実態 を根本的に変化 させ るだけの力はなか った のであ る。
㈱ 乃ia.,pp.383-4;Clough,op.cit.,p.92;Buley,R.C.,TheEquitaう1θL㌍
AssuranceSociety(ゾ 〃躍 ひititedStates,1859-1964,2vols.,NewYork,1967,
vol・i,PP・47-49,78,79,99f・n・
㈱Stone,of)・cit・,P・4・5・
㈲Wi田amson,H.E&Smalley,0.R.,Northzuestern」rVcrutualLife'ACβ 漁 η
qブTrusteeshif),IHinois,1957,P・34・
⑬DStalson,(ψ.ci彦.,PP.248-9.
(3Z乃id.,p.250.
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WGeneralAgencySystemの生 成
(1)GeneralAgencySystemの意 義
す で に の べ た よ うに,1840年 代 に 創 立 さ れ た 相 互 会 社 は,現 代 の 用 語 で
のGeneralAgentを指 名 して い た 。 しか し,こ れ は ご く特 殊 な ケ ー ス で あ
る。 他 方,通 説 に よれ ば,GeneralAgencySys七emをま,1860年代 中 葉 に 成
(33)
立 した とされ てい る。そ こで,初 期 の例外的存在か らいか な る経過を辿 り,
またいかな る要 因か ら一つの組織 へ と成立 してい ったか,と い う問題が解 明
されなければ な らない。 しか し,そ のまえに,二,三 の準備作業 を してお く
必要 があ る。
まず,GeneralAgentの意味を明 らかに してお く。GeneralAgentは2特
定の テ リ トリーに おいて会社 を代表 し,か つそ の業務の一部 を代行す る。 と
りわけ,新 契約 の獲得 と既契約 の管理,保 険料 の集金お よびsub-agentの
雇用が彼 の重要 な 職務で ある。 会社 との関係 は,代 理契約 に よって 規定 さ
れ,そ の活動へ の報酬 は,手 数料で ある。 また,GeneralAgentは,彼自身
の定 めた条件に基 いてsub-agentsを雇用 し,彼 自身の手数料収 入の中か ら
sub-agentsへ支払 う。理 論上,会 社 はsub-agentsについて,支 配権を もた
ない。 したが って,特 定 テ リ トリーにおけ る生保販売 お よび外野組織 の形成
と維持 は,generalagentへ任 され ることに な り,そ れ故,会 社 の成長は,'
このシステムを とる場 合には,個 々のgeneralagentの活動に全面的に依存
す る ことにな る。
次に,19世 紀 に おけ るこの 用語 の 多義性についてである。Connecticut
Mutua1の最初 のgeneralagent,E.Prattが自ら"generalagent"とい
くヨの
う と き,そ れ は 上 に の べ た 意 味 で 使 わ れ て い た 。 しか し,こ の 意 味 で 使 わ れ
る こ とは,実 は,1860年 代 で も 稀 で あ っ た 。 例 え ば,Mu七ualLifeのH.H.
Hydeは,travelingagen七で あ った が,1854年 の契 約 更 改 の さ い"general
㈱Ibid・,PP・379,685note1・
⑧g乃ia.,pp.159-161,192,248,255,380.
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agen七"と 称 さ れ て い た 。 ま た,NorthwesternMutualの 創 立 者,J.c.
Johnstonは``directorofsuperintendentofagencies"の意 味 で,"general
agent"の称 号 を 付 与 さ れ て い た 。1858年,H・H・Hydeは"generalagent"
の 事 務 所 を 開 き,ボ ス トン に お け る"localagent"の 指 名 を 許 さ れ た が,
こ こ で も"directorofagencies"のこ と で あ り,他 方,後 者 が 現 代 で い わ
(35)
ゆ る"generalagent"で あ る 。 ま た,当 時``sta七e&dis七rictagent"あ
る い は"stateorterritorialagent"がしば しぽ 用 い ら れ た が,こ れ も 今 で
(36)
い う"generalagent"であ る。 したが って,こ の言葉 の用法は混乱 してお
り,今 日とは幾分異 なってい る。 しか し,以 下においては,称 号 の如何に拘
らず,上 で のべた意味 と実質 において同 じで ある限 り,"generalagent"を
用い ることにす る。 、
(2)GeneralAgencySystemの生成
1850年代に代理人 の存在 の 重要 さを改 めて 理解 した生保会社は,ひ たす
らその数 の増加に専心 し,他 方 では,組 織 の整備 も 管理 も充 分には 行なわ
れ ていなか った。 しか しなが ら,1860年代 の急速 な成長は,生 保業 に新 た
な問題を投げかけ,と りわけ,外 野活動 の合理化,体 系化 を迫 る。General
AgencySystemは,この ような状況 の下で出現 してきた。
まず,代 理人の数が著 しく増加 した ことを確 認 しておかねばな らない。 ニ
ューp-一ク州の初代保険監督官,W皿amBarnesは,1860年 か ら65年の
(37)
間 に つ い て,同 州 で 営 業 す る会 社 の 代 理 人 数 の 増 加 状 況 を 調 査 して い る。 そ
,れに よ る と,1860年 の 総 数1,741人か ら65年 に は3,385人へ と,ほ ぼ 倍 増
して い る。 こ の プ ロ セ ス は,同 州 に 本 社 を お く会 社(1,257→2,300)だけ で
な く,州 外 会 社 に も妥 当 して い る(484→1,085)。ニ ュ ー ヨ ー ク州 で 活 動 す
る 代 理 人 数(543→1,062)及び 州 外 で 活 動 す る代 理 人 数(1,198→2,323)と
も に 倍 増 して い る。 個 別 会 社 で は,Equitableが60年の229人 か ら65年 の
駒1∂id.,pp.36L382-4.
岡Cf.1δ 砿,p.389;Williamson&Sma皿ey,op.o鉱,p.34.
㈲ 乃id.,p.289&Table12.
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525人へ増加 させ てい る し,Germaniaに至 っては65年 に,61年 の10倍 近
くの代理人をえていた。他方,Manhattanの如 く減少 してい る会社 もあ る。
しか し,一 般的には,増 加傾 向にあ り,1865年に は,全 米で約4,000人の代
理 人が いた ものと推測 されてい る。
この よ うな代理 人数 の著増は,も とよ り生保市場の拡大 に対応 してい る。
上述 した如 く,こ の期 間に,生 保は 「危険保障的性格」 か ら 「生活:家 族保
障的性格」へ と決定的に変化 してゆ く。 この ことは,ア メリカ資本主義 の進
展 に よって,た えず生保市場は拡大 し続 け ることを意味す る。 生保業 は,こ
の よ うに拡大 し続 け る生保市場 へ,代 理 人を次ぎ次 ぎに投入す ることに よっ
て開拓を図 ろ うと した。 しか も,拡 張意欲は,「 国中至 る処 へ」代理人網を
張 りめ ぐらせ ることを 目標 と していた。1860年代には,全 米を一面に おお
うことはで きなか ったに して も,重 要 な拠 点を次 ぎ次 ぎ と占め,太 平洋岸か
(38)
らカナダへまで拡張 していた。
しか しなが ら,代理人の補充は,伝 統的方法に よっては,次 第に困難 とな
ってきた。大量の移民の流入および農村か ら都市への移動に伴 って創出され
る産業予備軍は,代 理人の重要な補充源 となったであろう。 しか し,それ ら
の中か ら適切な代理人を補充 してゆ くことは,貧 弱な本社 スタ ッフでは困難
であった し,と りわけ遠隔地における補充は,実 質的に不可能であった。ま
(39)
た,代 理 人がいわば 「歩兵」(infantryman)にしかす ぎなか った として も,
市場 の開拓 と 競争にかち抜 くためには,代 理人 の 教育 ・訓 練が 必要 であ る
し,ま た適切 な刺激を与 えねばな らない。 しか し,何 百 人 もの代理人を本社
が直接的 に監督 ・統 制す ることは,困 難であ った し,補 充 の場合 と同様地理
的拡大は,と りわけ遠隔地におけ る監督を不可能 とす る。代理 人間 の利 害の
錯綜 も,本 社 に と り一つ の困難 を提示 していた。 この ような問題に直面 した
生保 会社 は,ま ずtravelingagentを採用 し,そ れが効果的でない と判 明す
㈱Ibid.,P・432f・+Clough,oコ う・`it',P・158f,
(39)1bicl.,p.355.
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(40)
ると,1840年代に例外的に存 在 し,1850年代後半か ら,散 発的 に採用 され
始 めたgeneralagentsの効果に 注 目したのであ る。 例えば,MutualLife
は,1858年,ペ ンシルバ ニアで 「最初 の実験」を行ない,顕 著 な成功を収
めた。そ こで,南 北 戦争 中の南部で の損失 を埋 め合わせ るために,西 部で数
(41)
名 の9eneralagentを指名 した。 また,NewYorkLifeも,1858年に カナ
ダにgeneralagentを指名 したのに続 き,60年 代の初期 には,い くつかの
州で指名 していた。 ところで,1863年に,同 社 は顕著 な成績 を収めた。 取
締 役会は,代 理 人の専業化の必要性 お よびそれに関す る同社 の方針をのべ た
(42)
のち,次 の よ うに指摘す る。 「最 も楽観的な予測 さえは るかに こえ るこの成
功 の原 因を,役 員は この計画に帰 した。代理 人 の選択 と監督に おいて,彼 ら
は,個 性 的な,勤 勉な,そ して熱心 な人 々のサ ービスを確保 して きた……。
インデ ィアナ,イ リノイ,ウ ィス コンシンそ して アイオ ワの諸州は,将 来 に
おけ る大 きな成 功を約束す るか の如 く,こ の新 方式へ答えて きた。有能 な人
々は,特 定の テ リ トリーを譲渡 されて きた。彼 らは,そ こにおいて他 の代理
人を選択 し,監 督す る。後者 はさ らに,実 際 の経験 を経たのちに,適 切 な地
域を配分 され る」。 い うまで もな く 「新 計画」 とはGeneralAgencySy8tem
に外 な らない。 か くて,生 保会社は,1860年代に至 り,外 野活動に おけ る
諸 々の困難 を解決す る方法 と して,GeneralAgencySystemの利点 に 目覚
めたのであ る。
生保会社 がGeneralAgencySystemの利 点を 悟 った と しても,他 方で
は,代 理 人側 の主体的条件が整 ってお らねば な らない。1840年代に も,一 部
の有力な代理 人は,こ の職業に よ り多大 の成功を収 めていたS彼 らが特別 の
権 限を与 え られた ことは,あ くまで も例 外にす ぎない。 しか し,一 般 の代理
㈲ 但 し.こ の の ち も,Genera】Agentsの も と で 雇 用 され る ケ ー ス が 見 出 さ れ る
(Buley,oP・cit・,p・85).また,1880年 代 に は,生 保 会 社 と 直 接 に 契 約 を 結 び,
全 米 を 旅 行 し て 大 口契 約 を 勧 誘 す る,TravelingAgentも 見 られ る(Buley,
op.cit.,p.387;Keller,M.,LifelnsuranceEnteiprise,1885-1910,Cambridge,
1963,p。68.
磁1)Stalson,op・cit・,PP・389-390;Clough,(ψ・cit・,P・91・
㈹Hudnut,op・cit・,PP・101-2・
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人と彼 らとの差異は,「代理人の指名自体にあったのではな くして,戦 略的
(43)
な都市につ いて,少 数の人 々との間に結ばれ た補完的な特殊 協定 にあった」
のであ る。 つ ま り,例 外的なgeneralagent8は,重要 な 都市に 所在 し,
かつ彼 らが有能で あったか らこそ,特 別 の権 限を 与え られていた。generaI
agentとい う,特 別 の カテ ゴ リーが 成立 していた わけで はない。 したが っ
て,一 般的 な代理人に も,か か るgeneralagentとな る機 会は,つ ねに存 在
していた。そ の実現は,彼 らが この職業に どれだけの時 間 と精力を注 ぎ,ま
たそれに適 した才能 をもつか否かに依存 して いた。会社側 に,こ の ような代
理人へ特別 の権限 を与え ることに,何 ら障碍 はなか った。つ ま り,一 般的な
くるの
代理人はすべ て,潜 在的 なgeneralagentであ った。但 し,特 別 の権限 は,
generalagentとしてではな く,特 殊 な,補 完的 な 協定に よって 与え られ
た。
1850年代におけ る 生保業の 発展は,こ の よ うな 意味 でのgeneralagent
を次第に増 加させた こ とであろ う。 しか し,そ れは未だ一部 の ものに限 られ
ていた。 機 会の実現 を 阻 んだ のは,市 場の狭阻 さであった。 したが って,
市場 が拡大 されれば,そ れ を阻 止 した条件は解 消 し,上 の意味で のgeneral
agentを大量に創 出す る条 件を整え るに至 る。つ ま り,生 保業の飛躍 的発展
は,か か る潜在的 なgeneralagentを一挙に顕在化せ しめた。それが,生 保
会社側 に よるgeneralagentの有効 さの 自覚 と合 して,つ いに一つ のシステ
ム と して形成 させ たので ある。 か くて,Stalsonのい うよ うに,そ れは 「計
くるの
画 された ので も建 築 されたので もな く,『ま さに発生 した』 のであ る」。
ところで,各 生保会社 におけるGeneralAgencySystemの形成過程 は,
史料の不備 か ら詳細を明 らかにす ることがで きない。 しか し,こ の システム
の有効 さを知 ってのち短期間 の うちに,遅 くも1860年代 末 までには,各 社
佛lSta】son,oP.cit.,p.381.
(4のlbid.,pp.381-2.
㈲lbid.,P・390・Stalsonは,いま一 つ の要 因 を あ げ て い る.す な わ ち1各 州 の
生 保 監 督 当 局 が,州 外 会 社 に 対 し,法 律 上 の代 表 老 を お くよ う要 求 した こ とで あ
り,こ れ が 販 売 面 の 代 表 者 の形 成 を促 した とい うので あ る.各 テ リ トリー の 境界
が 州 境 とほ ぼ 一一致 す る のは,こ の た め で あ る(lbid.,pp・379-・380),
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は,販 売市場 のテ リ トリーへの分割 お よびそれ ぞれへ のGeneralAgentsの
配置 を完 了 した と考え られ る。 この後,販 売市場 の拡張,す なわち未 開拓地
域 への進 出は,GeneralAgentsの配置に よって果 た され る ようになる。 さ
らに,各 テ リ トリー内の販売組織 の形成 は,原 則 と してGeneralAgentsに
任 され ていた し,そ の構造 は,会 社に より 異な るよ うであ るが,し か し,
一般的には 次の よ うであ った と思われ る。NorthwesternMutualを例に と
(46)
れ ば,GeneralAgentのも とにSpecialAgentsがお か れ,後 者 は,さ らに
SuborSolicitingAgentsを雇 用 す る こ とが で き る。 ま た,テ リ ト リー が 広
大 で,GeneralAgentの全 域 に わ た る監 督 が 困 難 で あ る と き に は,そ の一 部
がDistrictAgentsへ委 譲 され,後 者 は,SuborSolicitingAgentsの指 名
権 を もつ,い わ ばSub-GeneralAgentとして 行 動 す る。 こ の よ うに して,
各 テ リ ト リ・一内 に,階 層 的 構 造 が 保 持 さ れ,「 一 日た り と,ま た 寸 土 と い え
(47)
ど,代 理 人のいない状態が あってはな らない」 とす る方針 が貫かれ てゆ くの
であ る。
GeneralAgencySys七emの生成 過 程において,生 保会社 と代理 人 との
関係は,明 確な契約 に よって結ばれ るに至 った。ConnecticutMutualに保
(48)
存 され て い る 当 時 の 契 約 に よれ ば,い くつ か の 重 要 な 点 が 明 らか と な る。 箇
条 書 きに して 示 せ ば,次 の よ うに な る。
イ)テ リ ト リー が 明 記 され て い る こ と。
ロ)sub-agentを指 名 す る権 限 を 付 与 され て い る こ と。
ハ)代 理 人 へ,専 業 化 を 要 求 して い る こ と。
二)生 保 会 社 へ の 忠 誠 を 要 求 して い る こ と。
ホ)generalagentとして,つ ま りsub-agentsへそ の 中 か ら支 払 う こ と
を 条 件 に,手 数 料 が 定 め られ て い る こ と。
さ て,(イ)と(ロ)は,明確 にgeneralagentとして契 約 され て い る こ と を 示 す 。
㈲Williamson&Smalley,ψ.cit,,p.91.
(4TCf.Bu]ey,op.cit.,p.85.
㈱Cf・Stalson,op.eit.,pp.3914.
ア メ リカ生 保 業 に お け るGeneralAgencySystemの生 成 につ い て 219
の の専業化は,当 時,一 般に要求 され るに至 っていた。例えば,同 社 の1864
年 の 日付を もつ代理契約には,「……専 ら当社 のために……忠実 かつ勤勉に,
彼 の全 ての時間 と努力を ささげ ることに……同意す る」 とい う条項が,挿 入
されている。専業 化の条件が一般的 とな って きた ことは,い うまで もな く,
代理業か ら充分な所得 をえ る機会が一般的に存 在す るとい うことを前提 とし
(49)
て い る 。
生 保 会 社 へ の忠 誠 を 要 求 す る こ と も,一 般 的 と な っ て い た 。Northwestern
く　ラ
Mutualの1865年の契約 書 の中に,次 の よ うな条項が挿入 されてい る。す な
わち 「さ らに次 の如 く約束す る。 も しHeberSmith[GeneralAgent]が,
契約 期間の終了時に,別 の協定 を行ないた いのな ら,彼 は,他 の当事者 も し
くは会社 と契約す るまえに,彼 の労力 を留保す るため の最初 の機 会を当社 へ
与え ることに同意す る。 さ らに,彼 は,こ の契約期間 中,他 の当事者 も しく
は会社 のために,ま た他 の保 険会社 のために,決 して働かな いことを契約す
る」。 この引用文 と,NewYorkLifeの次 の書簡(1864年)の一節 を対比
(5D
すれば,す でに"twisting"も一般化 していた ことが明 らかで あろ う。 「わ
れわれの変 らざ る規 則は,他 社 の代理 人に対 し,彼 が他社 に雇用 されてい る
限 り,決 して干 渉 しない ことで あ り,ま た,他 社 と関係あ る代理 人を一切雇
用 しない ことである」。 この手紙は,NewYorkLifeの手数料率を問い合わ
せた他社 の代理人へ与 え られた もので あ る。
・ σ
こ れ ら の 代 理 契 約 に お い て は,す で にsub・agentの 雇 用 を 前 提 と して,
手 数 料 率 が 規 定 さ れ て い る 。 例 え ば,1864年 のConneticutMutualの 契 約
に は,GeneralAgent,L・LBarnardは 「彼 のSolici七〇rsとsub-agentに
対 し,彼 ら の サ ー ビ ス へ の 報 酬 と し て,彼 ら とBarnardと の 協 定 に よ り
決 定 さ れ た 金 額 を,上 記 手 数 料 の 中 か ら 支 払 わ ね ば な ら な い 。 そ れ に つ い
て,当 社 に 請 求 す る こ と は 一一切 で き な い 」 と 規 定 さ れ て い る 。 した が っ て,
㈲GeneralAgentsの所 得 につ い ては,fOid.,pp・389-390,396-397.
(50)Williamson&Smalley,op.cit.,P.34.
(5])Hudnut,oコう.cit・,P・109・
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GeneralAgencySystemの成 立 後,手 数 料 率 と して示 され る も の は,す べ
(52)
て,generalagentに対 して 支 払 わ れ る も の で あ る 。sub-agentがい く ら支
払 わ れ る か,そ れ は 本 社 の 預 り知 らぬ と こ ろ で あ っ た 。
(3)GeneralAgencySystemとア メ リカ 生 保 業
generalagencysystemは,19世紀 後 半 の 生 保 業 に お け る 主 要 な 販 売 組
(t3)
織で あ り,生 保業 の発展 に,大 きな役割 を演ず る。 そ こで,い ま少 し詳 し
く,こ の システ ムの意義 をのべ ておきたい。
まず,こ のシステ ムの性格は,次 の二点に 求め られ る。 第一 に,general
agentの収入は,手 数料 率 と自己お よび彼のsub-agentsの販売高 とに よ り,
決 定 され,い わば出来 高給的 な方式が採用 されてい ることであ る。第二に,
generalagentsは,特定の テ リ トリー-ueおけ る外野管理の権限 と責任 の大部
分を委譲 されてお り,そ れ故,彼 自身 の販売能力 よりむ しろ,sub-agentsの
(54)
指 名,訓 練,監 督 と い った 管 理 能 力 を 要 求 さ れ る こ と で あ る。 した が っ て,
この シ ス テ ム は,generalagentsを独 立 の 生 保 販 売 企 業 者 と して 処 遇 し,そ
れ に よ っ て 販 売 管 理 能 力 を 最 大 限 に 発 揮 させ よ う とす る シ ス テ ム で あ る。
こ の よ うな シ ス テ ム が 効 果 的 に 機 能 す る に は,出 来 高 給 的 制 度 に 順 応 す る
行 動 様 式 が,社 会 的 に 確 立 され て い る こ と,お よび 販 売 管 理 能 力 を もつ 人 材
の 補 充 が 可 能 で あ る こ と,こ の 二 つ の 条 件 を 充 足 しな け れ ば な らな い 。 こ の
点 に つ い て の 詳 細 な 検 討 は,後 日に 譲 る と して,南 北 戦 争 後 に あ の 急 激 な工
働1863年,MutualLifeは,この システ ムの導入 に基 く手数料 率の改訂 を行 っ
い て る.そ れに よれ ば,新 規契約 につい ては,初 年度保険 料 の15%を,ま た継
続手数料 と して7.5%を認め てい る(Clough,ゆ・cit・,p・91).一般的 な説明 と
して,Stalson,OP.cit.,p.373f,
㈲NewYorkLifeとMutualLifeは,19世紀 末にBranchOfficeSystem
を 採 用 し て い る(Stalson,ψ・cit・,PP,575・599・612-613;Clough,oP・cit・,
PP・163-165;Keller,o少・cit.,P・68)。本稿 では,両 シス テムの比較 は,一 切考慮
に入れ られて いない.
嗣ConnecticutMutualの1864年の代理契 約 には,次 の よ うな 文 言がみ られ る
(Stalson,oP・cit・,p・392).「当社 の指示 の もとに,か つ 当社取締 役の欲す る間,
生保業 におい て活 動 し……[GeneralAgentの]思うままに,10calorsub-agents
を指名 し,監 督 し,解 約 す る こと,並 びに,上 記 テ リ トリーにお いて当社 の事 業
の一般的管理 を遂行す る こと……」.尚,保 険 契約 お よび 料 率に関す る権 限は,
一切 ,与 え られ ていな い.
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業 発展 を もた らした ア メ リカ特有 の文化構造 の存在お よび西漸 運動に象徴 さ
れ る高度 の社会的移動性,こ れ らに生保 業 も無縁 でない ことを,こ こでは指
摘す るに留め ざるをえない。
次 に,拡 張期 の生保業に と り,こ のシステ ムは,大 きな メリ ットを もって
いた。第一に,本 社が直接 に,多 数 の代理人 の補充,訓 練 等を行な うことに
比す るな ら,こ のシステムの もとでは,本 社 の外野管理は,GeneralAgents
の雇用 とその活動 の鼓舞に のみ限定 され,著 しく軽減 され る。 少な くとも,
広大 な市場に おけ る,多 数 の代理 人の管理 とい う,当 時の生保経営者に は未
知 の問題か ら解放 されたのであ る。第二に,集 中的管理 が可能 となった こと
(55)
であ る。 と りわけ,遠 隔地におけ る外野管理 は,は るかに効率的に遂行 され
る し,未 開拓地域 への進 出 も,有 力 なGeneralAgentさえ確保 され るな ら,
短期 間内に 販売組織 の形成を 期待す ることがで きる。1840年代の例外的 な
GeneralAgentsが,まず州外 の戦略的都市 に,ま た50年 代 後半か ら60年
代 初期へか けて,未 開拓の西部,太 平 洋岸,カ ナ ダへ,あ るいは南北 戦争 終
結後の再建 のた め南部へ配置 された ことが,こ のシステムの メ リヅ トを よ く
物語 ってい る。第三に,こ のシステムの もつ 出来高給的方式 と販売権限 ・責
任 の委譲 とい う性格は,拡 張期に おいては,GeneralAgentsへの適切 な刺 激
とな り,生 保会社 の拡張的行動 を よ り容易 と したであろ う。GeneralAgents
は,販 売組織 の形成 ・維持な らびに広告等 の経費を,原 則 として手数料収入
くらの
の 中 か ら負 担 しな け れ ば な らな か っ た か ら,彼 らが 効 率 的 な 管 理 を 行 な う こ
と を,生 保 会 社 は 期 待 で き た 。 同 様 に,販 売 促 進 の た め に,sub-agentsの
緊 密 な 監 督 と 教 育 ・訓 練 を 予 期 す る こ と が で き た 。 した が っ て,General
AgencySystemは,GeneralAgentsに対 して 一 つ の イ ン セ ン テ ィブ ・シ ス
岡1870年 以降,本 社 の 販 売管理部 門は,一 般 に 貧 弱であ った(Stalson,ibid.,
p・596).他方,い わ ゆ る"BigThree"は,GeneralAgentsに対 す る強 力な
統 制力を,少 数 の役員 の もとに保持 していた(fOid.,pp・508-510).
㈲ この ことか ら,GeneralAgeneySystemは,販売経 費 削減 の可能 性 を もつ と
され る,
222商 学 討 究 第22巻 第2・3号
(57)
テ ム と して 機 能 した と思 わ れ る。 か くて,こ の シ ス テ ム を 「よ り経 済 的 で,
よ り ア メ リ カ的 」(moreeconomicalandmoreAmerican)と評 す るG・E
(58)
Tarbellの言葉 は,ア メリカ特有 の文化構造 の存在 と,生 保業 の急速 な発展
とを考慮す るとき,き わめ て示唆 に富む もの といえ よう。
しか しなが ら,GeneralAgencySystemlま,重大な弊害 も伴 っていた。
そ れは,こ のシステムのもつ利点 と表裏 の関係にあ る。 さ しあた り,こ こで
は,次 の二点 を 指摘 してお く。 容 易に 明 らか な如 く,個 別 生保 会社 の盛衰
は,有 力 なgeneralagentsの獲得 とその活動に のみ依 存す る。生保会社は,
有能 なgeneralagentsの獲得 に全力を あげ ざるをえない し,ま た,彼 らの
充分 な活動 を ひ き出すためには 刺激を 与え続 けねばな らな い。 ところで,
ひ　ラ
generaエagentsと生保 会社を結びつけ る絆は,金 銭的報酬だけであ る。 しか
も,出 来 高給に よ り活動す る以上,よ り高い手数料率が求め られ るのは当然
であ る し,generalagentも,彼のsub-agentsとの対応 において,生 保会
社 と同 じ立場 にたた され る。か くて,生 保会社 が拡張政策に固執 し,激 しい
競争を展 開す る過程に おいて,手 数料率は,次 第 に上 昇 し,こ のシステムが
本来 持つ ところの販売経 費削減 の可能性は,い まや絶 え間 ないそ の上昇へ と
(60)
逆転 して しまうのである。
第二に,生 保会社の統制力は,こ のシステムのもとで次第に弱体化 してい
った。それは多様な形をとって現象するが,と りわけ,生 保商品ない し販売
く　
方 法 に 関 す る 本 社 の 指 示 に 従 わ な い こ と,販 売 の よ り 容 易 な 商 品 の 採 用,開
㈲ 以 上 の 考 察 か ら,こ の シ ス テ ム を 工 場 経 営 に お け る 「内 部 請 負 制 」 に 対 比 す る
こ とが で き る で あ ろ う.井 上 忠 勝rア メ リ カ経 営 史 』1966年,第 三 章,と くに
145ペー ジ 以 下 と比 較 せ よ.
㈲TestimonアTdeenわytheLegislati.,elnsuranceln"uestigatingCommittee(Arm-
strongInnJesti.aation)(御茶 ノ 水 書 房 版)p・3525.
㈲Williamson&Smalley,op.cit.,p.35;Abbott,L.F.,TheStopt3,0ゾNy乙Zα
AHistoryoftheOriginαndDeveloPmentofthe1>診ωYorkLifelnεuranceCom-
panyfrom1845tol929,NewYork,1930.pp.145-6.
㈹Cf.Stalson,of).oit.,pp.373-6,519-525;Ke11er,oフ5.cit.,p.52f;Hendrick,
o♪.cit.,Chap.7.
(6Dト ソ チ ン ・ポ リ シ ー に つ い て 見 出 さ れ る(拙 稿 「ヘ ン リイ ・B・ ハ イ ド と トソ
チ ン ・ポ リ シ ー 」r論 集 』 第19号(生 命 保 険 文 化 研 究 所,1971年)77ペ ー ジ,
ア メ リカ生 保 業 に お け るGeneralAgencySystemの生 成 につ い て223
(62)
発を本社側へ強要す る こと,twi8tingの流行が,最 も顕著 な例であ る。生保
会社が,代 理契約 へ忠 誠を要 求す る条項を挿入 して も,左 程有効ではなか っ
た。かか る統 制力の弱体化は,generalagentsを独立の販売企業者 と して処
遇 し,出 来高給的方式でそ の活動を刺激す ることの当然 の結果であ る。 さ ら
に,生 保会社 は,sub-agentsと直接に契約 を 結 ぶわけではないか ら,彼 ら
に対す る統制力は,一 そ う弱 くなる。 後者 は,「 会社に対す る責任感 を全 く
(63)
抱 いていなか った し,い か なる意味で も忠誠 心を もた なか った」 のであ る。
V結 び に か え て
生保業 の発展が,生 保商品 と販売組織の相乗効果 と して現象す るとの見解
を承認す るな ら,GeneralAgencySystemの成 立に よ り,ア メリカ生保業
は,発 展 のため の 条件 の一つを 整 えた ことを意味す る。 この ような観点 か
ら,本 稿 は,こ のシステ ムの成立について若干 の整理を施す ことを 目的 と し
ていた。 とはいえ,未 だ多 くの問題点が残 されてい る。 と りわけ,ア メリカ
経営史 とい うよ り広 い基盤 の上に考察 されなければ な らない し,ま た,イ ギ
リス との比較に より,ア メリカ生保業 の性格は,よ り鮮 明にな るが,そ の相
異 は,就 中,販 売組織 に集 中的に 表現 されてい る。 さ らに,1880年以降 の
BigThreeの形成 に,こ の システ ムがいかに 作 用 したか,簡 易保険会社に
よ り採用 された支店制 とどの ように違 うか,と いった興 味深い問題 も残 され
ている。 これ らの諸問題 の解 明は,別 の機会 をまたねばな らない。
(1971.8.10)
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